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На сегодняшний день сфера торговли в Украине является одной из немногих динамично 
развивающихся отраслей. На предприятиях сетевой торговли создаются новые рабочие места, 
новые магазины открываются в разных регионах. На таких предприятиях  задействовано 
значительное число сотрудников. Однако достаточно часто проблемой таких предприятий 
является постоянная текучесть персонала. Вследствие текучести увеличиваются расходы 
предприятия на поиск и подбор персонала, обучение, стажировку и адаптацию сотрудников. 
Одной из причин текучести персонала предприятий сетевой торговли является низкая 
мотивация персонала. Вследствие изложенного, исследование проблем и особенностей 
мотивации персонала предприятий сетевой торговли представляется актуальным.  
На практике существует два направления мотивации сотрудников торговой сети: 
самостоятельная мотивация торговой сетью своих работников; 
мотивация компанией производителем того или иного продукта сотрудников торговой 
сети. 
Однако, ни первое, ни второе направление мотивации персонала торговой сети не 
способствует закреплению персонала, и не устраняет текучесть. 
В первом случае могут использоваться довольно широкий спектр методов для 
мотивации персонала в зависимости от целей, которые компания ставит перед собой, прежде 
всего, в части материального стимулирования.  
Материальное стимулирования работников торговой сети чаще всего увязано с 
выполнением плана продаж  по магазинам, основным группам товаров, выполнением 
стандартов обслуживания клиентов, знание продукции.   
Для мотивации персонала к выполнению плана продаж заработную плату, вернее ее 
премиальную часть, выплачивают в виде процента от продаж. При этом используется два 
вида начисления процентов: от личного объема продаж и от общего. При личном проценте от 
объема продаж существует риск разладов в коллективе и снижения качества обслуживания, 
вследствие использования продавцами подхода по типу: "это не мой клиент - значит я не 
должен его консультировать и помогать" [1]. 
При общем проценте от объема продаж существует риск, что слабые сотрудники будут 
существовать за счет лидеров, но зато сотрудники не будут делить клиентов и гнаться на 
перегонки. 
Как отмечают специалисты по персоналу крупных торговых предприятий, более 
эффективной для компаний является  система мотивации от личного объема продаж, во 
избежание рисков ее необходимо построить таким образом [1]: 
разделить между сотрудниками группы товаров или отделы для того чтобы каждый знал 
свою зону ответственности; 
в кассовой или специализированной программе ввести функцию с фиксированием 
продавцов при каждой продаже; 
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поощрять лучшего сотрудника по итогам месяца дополнительными бонусами для 
стимуляции всех остальных сотрудников; 
премировать всех сотрудников на выполнение общего плана, чтобы все сотрудники 
работали на общий результат, несмотря на конкуренцию. 
Нематериальное стимулирование персонала предприятий торговых сетей является 
важным дополнением мотивации персонала. 
Немаловажным условием обеспечения мотивации персонала к выполнению 
поставленных руководством требований, а также обеспечению продаж, является обратная 
связь. Каждый сотрудник достоин внимания своего начальства. Руководителю необходимо 
общаться с персоналом, обсуждать проблемные вопросы, советоваться с сотрудниками и 
давать советы самому. Обратная связь – самый сильный мотиватор, который не требует 
вложений и привлечений внешних ресурсов. Руководитель должен быть в курсе дел своих 
сотрудников, видеться с ними не только на планёрках, а интересоваться их повседневными 
заботами в течении рабочего процесса [2]. 
Относительно второго варианта – мотивации компанией производителем того или иного 
продукта и сотрудников торговой сети, обеспечивающих его продажи, следует отметить 
следующее. В настоящее время на разных торговых сетях существует неоднозначное 
отношение к данному виду мотивации. Многие торговые компании выступают против 
своеобразного «перекоса» в продажах одного бренда, поскольку это представляет опасность в 
виде зависимости от единственного поставщика. Но, чем более диверсифицирован рынок и 
чем выше на нем конкуренция, тем больше возможности у производителя провести подобную 
программу [3]. 
На наш взгляд, в целях закрепления персонала и обеспечения повышения трудовой 
мотивации работников в торговых сетях, необходимо использовать как первое, так и второе 
направление мотивации, изыскивать все возможные способы для повышения 
заинтересованности сотрудников в работе.  
Следует отметить, что, если проблема текучести персонала, является значимой и 
руководство торговой сети действительно нацелено на решение данной проблемы, то в целях 
обеспечения закрепления персонала и решения проблемы текучести, важно на уровне 
компании предусматривать мероприятия, способствующие обеспечению лояльности 
персонала и отражать их в социальной политике организации.  
Социальная политика организации, как составная часть менеджмента, должна включать 
мероприятия, связанные с предоставлением своим работникам дополнительных льгот, услуг и 
выплат социального характера. Как инструмент мотивации работников социальная политика 
должна предусматривать выбор приоритетов в направленности самой социальной политики, 
социального или медицинского страхования. 
Таким образом, с помощью совмещения как первого так и второго направления 
мотивации персонала предприятий сетевой торговли, а также уделяя внимание социальной 
политике, возможно не только повысить мотивацию персонала, а и уменьшить текучесть 
кадров. В целом же подобная направленность в части мотивации персонала, будет 
способствовать увеличению продаж, повышению качества обслуживания потребителей. 
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